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La presente investigación tiene como finalidad identificar la adecuada gestión de las cinco fuerzas 
de Porter orientada en el crecimiento de la empresa textil Rodríguez S.A.C considerando a sus 
clientes y proveedores, permitiéndonos observar la evolución de la empresa en los últimos años 
y los diferentes aspectos entre positivos y negativos.   
Los autores nos mencionan que la aplicación de las Cinco Fuerzas en las organizaciones sirve 
como un modelo que se debe estudiar y seguir porque permite identificar las posibles debilidades 
o dificultades que atraviesa la empresa, por lo tanto, se deben establecer estrategias para obtener 
resultados favorables y eficientes. Para este estudio, se utilizó un cuestionario de preguntas 
dirigido al gerente, clientes y proveedores obteniendo como resultados que muchos de los 
clientes se sienten insatisfechos con el producto que ofrecen y que están de acuerdo en qué 
mejoren las características y atributos del mismo, también mencionaron que se puede mejorar en 
cuánto a la atención del servicio al cliente que brindan. Por otro lado, con respecto a los 
proveedores se manifestó que se puede seguir mejorando la negociación obteniendo mayores 
beneficios para ambos y seguir manteniendo la confiabilidad de sus productos.  
De acuerdo a una correcta gestión de los clientes y proveedores se pueden evitar riesgos que 
perjudiquen a la empresa siempre y cuando se tomen las medidas necesarias para poder tomar 
ventaja sobre sus competidores. 
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El presente trabajo está enfocado en investigar la adecuada gestión de las Cinco Fuerzas de Porter 
en la empresa Textil Rodríguez S.A.C ubicada en la Av. Humboldt con Av. Parinacocha N°1031, La 
Victoria (Centro comercial Gamarra). Para ello se encuestaron a 40 clientes y a 9 proveedores con la 
finalidad de identificar las opiniones sobre la gestión de la empresa para mejorar o plantear ideas que 
permitan su desarrollo. 
Punto I: Introducción aquí nos enfocamos en considerar lo siguiente: Planteamiento del problema 
donde investigamos todo el referente al tema ya sea desde su evolución, antecedentes, hasta la 
actualidad. En la descripción del problema se busca la relación sobre lo que mencionan ciertos 
autores con la realidad de la empresa. En cuanto a la formulación del problema se establecieron 
preguntas tanto generales como específicas. En el estado del Arte se realizó un análisis sobre 
los artículos de autores nacionales e internacionales. En la justificación del problema se logró 
analizar a mayor profundidad el problema brinda soluciones de mejora. Luego se formuló los 
objetivos específicos y generales. 
Punto II: Marco Teórico estudiamos las variables independiente y dependiente en base a lo que 





de personas a la que se le aplicó la encuesta utilizando como instrumento el cuestionario de 
preguntas, también explicamos de manera breve los procedimientos que hemos realizado para 
obtener la información necesaria. 
 Punto IV: Resultados de acuerdo a la información recopilada se palma los resultados en gráficos 
de barras, se analizó y se interpretaron las preguntas. 
Punto V: Discusión en base a los indicadores se realizó la comparación sobre las coincidencias 
que tienen dos autores en base a resultados porcentuales. 
Punto VI: Conclusiones, se consideraron los cuatro indicadores para poder llegar una conclusión 
final.  
Punto VII: Recomendaciones, tomando el punto anterior se establecen las posibles ideas de 
mejora o solucione para la unidad de es 
 
 











PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA 
 
1.1 Planteamiento del Problema 
 
A través de los años se han ido presentando diversos problemas en diferentes campos tales 
como: las formas de gobernar una nación o dirigir un ejército, en dónde se busca obtener 
soluciones, es así que se ve la necesidad de crear un método efectivo que permita tener éxito, 
como nos da a conocer Sun tzu en el Arte de la guerra que se desarrolló (aproximadamente en 
el siglo V a.c) dónde nos muestra claramente que para salir victoriosos se necesitan plantear 
estrategias estudiando al enemigo.    
Otro acontecimiento importante se desarrolló en Estados Unidos en el siglo XVIII nos referimos a 
la Revolución industrial en dónde se produjeron grandes cambios tecnológicos (Máquina de 
vapor), se comenzó administrar los recursos para generar mayor productividad, abriendo la mente 
de los trabajadores de manera de que realicen una labor eficiente que permita mejorar la política 
y la economía.  
Igor Ansoff (1965) nos menciona que la estrategia es un modelo de ejecución que nos facilita 
conocer los propósitos de una empresa. Así mismo nos permite buscar diferentes métodos para 
su crecimiento.   Fred David (1988) nos indica que es el arte y ciencia de plantear, desarrollar, 
analizar y correlacionar decisiones importantes que facilita lograr las metas de la empresa. Henry 
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Mintzberg (1990) refiere que la estrategia es una guía que se debe seguir de acuerdo a patrones 
de conducta con respecto a la realización de objetivos o planteamientos.  Michael Porter (1990) 
realiza un estudio completo sobre las estrategias y nos plantea las cinco fuerzas competitivas, 
donde nos describe los cinco elementos importantes que se consideran para el crecimiento de 
una empresa.  
 
el Perú nos remontamos a la época de los incas quiénes para la realización de sus actividades 
como son: (la agricultura, caza, pesca, ganadería) se asignaban grupos para dicha labor al pasar 
de los años esta necesidad fue cambiando de acorde a las necesidades de los pueblos tras la 
llegada de la conquista de los españoles el país dio grandes cambios en el aspecto político, 
económico y social. A raíz de la proclamación del Perú en los años 1821 el país tuvo diferentes 
necesidades con respecto a la administración de recursos, nuevas formas de gobernar. Ya por 
los años 1980 el Perú enfrenta una de las épocas más difíciles ocasionado por el terrorismo que 
perjudicó fuertemente al país, esto llevó a que se empleen diferentes estrategias para erradicar 
este mal, lo cual culmina relativamente tras la eficiente captura de los líderes de los bandos 
terroristas. 
Por otro lado, las empresas peruanas buscan generar crecimiento económico y empresarial pero 
su forma de trabajo es empírica, ya que desconocen la forma correcta de administrar 
eficientemente sus recursos. En el Perú hay empresas que tienen presencia mundial tales como 
Coca Cola Company, Starbucks, Backus, Alicorp, etc. quienes aplicaron adecuadas estrategias 
basadas en las Cinco fuerzas de Porter quien se encargó de realizar un minucioso estudio sobre 
los elementos que involucran el crecimiento de una empresa.  
En la actualidad el emporio comercial de Gamarra es el corazón del país en la producción y 
comercialización de prendas en general, se encuentra ubicado en el Distrito de la Victoria, sus 
inicios fueron en los años 1940 desde entonces ha tenido un gran apogeo, sin embargo, aún se 
siente la ausencia de la formalidad, lo que perjudica el crecimiento adecuado de las empresas 
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para ello realizaremos un estudio profundo de la empresa textil Rodríguez S.A.C que está ubicado 
en la Av. Parinacocha con la Av. Humboldt 1031.  
 
1.2 Descripción del Problema 
La unidad de estudio es la empresa textil Rodríguez S.A.C la cual tiene 18 años en el mercado 
nacional, se dedica a la producción y comercialización de prendas de vestir para damas Se 
encuentra ubicada en la Av. Humboldt con Av. Parinacocha N°1031, La Victoria. Se dedican 
también a vender sus productos a través de las redes sociales o ventas online. Michael Porter 
nos presenta las cinco fuerzas a las cuales analizaremos. 
El poder de negociación de los clientes: Si los clientes son pocos y organizados tienen la 
capacidad de manejar los precios convenientes a ellos, como también puede ocurrir lo contrario 
que haya una gran cantidad de proveedores, en esta situación los clientes tendrían la facilidad 
de cambiarse a la competencia. La empresa Textil Rodríguez tiene distribuido a los clientes en 
diferentes puntos del país, ya que no solo realiza ventas unitarias sino al mayoreo siendo los 
clientes de provincia con mayor presencia, esto permite tener una gran gama de clientes, sin 
embargo los clientes siempre buscaran el menor precio posible (sensibilidad al precio), como 
también trabaja con diferentes proveedores, la provisión de la materia prima es variada, el precio 
está siempre de acorde al precio de mercado, valorando la calidad y el costo de la mano de obra. 
Poder de negociación de los proveedores: Se da esta situación cuando los proveedores tienen 
una organización de productos diferenciados al resto, que pueden imponer el precio que deseen 
conveniente para su producto, todo ello va de la mano con la capacidad adquisitiva, la 
organización, y la cantidad de proveedores existentes, cuanto menos sean, ellos tendrán el poder 
de imposición. La empresa Textil Rodríguez para la adquisición de los botones, cierres, hilos, 
brochas, estampados, bordados, y la tela cuenta con diferentes proveedores como la empresa 
Casas S.A.C, Perú Imtex S.A.C, BACSF E.I.R.L. Faboer S.A.C. quiénes le proporcionan la 
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materia prima, en gamarra existen más de 500 tiendas que abastecen la materia prima, pero en 
las campañas navideñas y por 28 julio y otras fechas festivas el precio se incrementa y se escasea 
los productos más pedidos. El precio que maneja la empresa va siempre de la mano al precio de 
mercado. 
La amenaza de los nuevos competidores: Cuanto más fácil sea las barreras de entrada mayor 
será la posibilidad de que la competencia aumente, para ello toma en cuenta seis barreras de 
entradas tales como la economía en escala, diferenciación de productos, inversiones de capital, 
desventaja en costes, política gubernamental y la integración vertical. Rodríguez S.A.C está 
ubicado en el corazón de Gamarra dónde reina la informalidad y las barreras de entrada son 
mínimos, lo que permite que la competencia tenga la facilidad total de ingresar, incluso a costes 
más bajos, también debemos mencionar que la empresa tiene en el mercado más de 18 años 
con ello un mercado ya ganado. 
Amenaza de productos sustitutos: Ningún producto es indispensable Rodríguez S.A.C se 
dedica a la fabricación y comercialización de prendas de vestir para jóvenes y es muy bajo la 
amenaza de productos sustitutos ya que en el mercado no hay presencia de productos 
reemplazables. 
Rivalidad entre competidores: Cuánto menos sean la rivalidad de competidores en el mercado 
mayor será la rentabilidad, cada empresa busca diferenciarse de las otras bajas diferentes 
tácticas empresariales. Textil Rodríguez tiene una alta competencia que se dedican a la 
fabricación de prendas de dama, tales como poleras, polos, vestidos, shorts, blusas, etc. (acorde 
a la temporada) busca siempre diferenciarse con respecto a las tallas (S, M y L), la variedad de 
diseños, actualizándose cada temporada, la moda femenina es muy pasajera cada año la moda 
cambia, se busca también tener una variedad de estampados con colores vivos y bajos para el 
gusto de cliente, 
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Después de analizar estas cinco fuerzas con respecto a la empresa mencionada, observamos 
que la falta de conocimiento afecta considerablemente el buen rendimiento de la empresa, el mal 
manejo de los proveedores y los clientes son causas del bajo rendimiento de las ventas a 
comparación con los años anteriores, ello afecta a que la empresa pueda seguir en crecimiento 
a nivel nacional e internacional. 
 
1.3 Formulación del Problema 
 
- Problema general 
 
- ¿Como la gestión de las cinco fuerzas de Porter favorece en el crecimiento de la empresa textil 
Rodríguez S. A.C?  
    -      Problemas específicos  
 
- ¿Cómo la gestión de los proveedores favorece en el crecimiento de la empresa textil Rodríguez 
S. A.C?  
- ¿Como la gestión de los clientes favorece en el crecimiento de la empresa textil Rodríguez S. 
A.C? 
 




Titulo: Análisis del atractivo de la Industria Farmaceútica por medio del modelo de las Cinco 
Fuerzas de Porter. 
Fuente: Tesis Doctoral ( Pontificia Universidad Javeriana-Facultad de Ciencias Administrativas)  
Lugar de Publicación: Realizada  en Colombia, Bogotá  
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(Martinez, 2016) en su tesis señala que se realiza una investigación exhaustiva sobre la industria 
farmacéutica, para ello se consideran una evaluación sobre el mercado colombiano y su progreso 
a nivel nacional e internacional, considerando en su análisis el desarrollo de las Fuerzas de Porter 
basándose en información y datos relevantes que ayudan a tener más claro como se ha ido 
trabajando en este sector y los resultados que se han obtenido al efectuar dicha aplicación con 
el interés de conocer cómo se encuentra el mercado, que se debe hacer para poder ingresar y 
mantenerse frente a tus principales competidores.   
El método utilizado para este estudio ha sido cualitativo debido a que ha extraido información a 
traves de fuentes secundarias como páginas web.  
Titulo: Análisis de las Fuerzas Competitivas de Porter en el Sector de Promoción Inmobiliaria del 
Gran Santo Domingo 
Fuente: Proyecto académico del Instituto Tecnológico de Santo Domingo, Ciencias y Socieda, 
Vol.39, Núm.3, pp. 441-476.  
Lugar de Publicación: República Dominicana, Santo Domingo 
Según el autor (Pimentel, 2014)  indica que en este estudio se busca analizar las cinco fuerzas 
de Porter de conocer la situación actual del mercado inmobiliario, se pretende que sirva como 
herramienta para tomar decisiones con relación a la inversión del sector y que sirva como base 
para futuras investigaciones científicas y para la creación de metodología de ingreso a nuevos 
mercados. La finalidad de esta investigación es poder conocer como las cinco fuerzas de Porter 
aportaron en el desarrollo de ello, El objetivo primordial de este análisis es identificar cómo se 
comportan las cinco fuerzas competitivas de Porter.  Los resultados obtenidos nos indican que la 
mayor competencia es la rivalidad entre competidores ello se debe a la presencia de las empresas 
del sector inmobiliario, así como también vemos el gran poder de los proveedores.  
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Se utiliza una metodología Mixta tomando una población de empresas del sector con una muestra 
de 120 por un grupo validado de 32 profesionales dedicados al sector más 12 entrevistas. 
Titulo: Análisis de competitividad de los procesos de gestión académica del programa de 
Administración de Empresas de la Universidad Santo Tomás basado en el Modelo de las Cinco 
Fuerzas de Michael Porter.  
Fuente: Investigación académica de la Universidad Santo Tomás 
Lugar de Publicación: Colombia- Bogotá 
(Torres & Dayhanna, 2016) en su proyecto de investigación sobre las empresas del sector de 
educación, se tiene énfasis con respecto a los procesos de administración académica de la 
universidad Santo Tomás, se busca garantizar con la aplicación de las cinco fuerzas de Porter un 
desarrollo con respecto a los procesos administrativos y académicos con la finalidad de mejorar 
no solo internamente sino también en los aspectos externos de la entidad. Se encargan de 
proporcionar a los estudiantes la mejor calidad de formación académica de manera de que se 
pueda lograr una contribución a la sociedad en general. 
El método de estudio fue cuantitativo y cualitativo se tuvo un enfoque transversal para poder 




Titulo: Modelo de Servicios en linea para contribuir al desarrollo ecnómico local de la comunidad 
del conglomerado comercial de Gamarra 
Fuente: Tesis para optar el grado académico en ciencias con mención en Ingenieria de Sistemas.  
Lugar de Publicación: Lima- Perú  
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El autor Valenzuela, Jorge (2015) nos menciona que las empresas peruanas adquieren servicios 
de redes de negocios eto beneficia al desarrollo y crecimiento económico de las mismas esta 
investigación se enfoca en analizar la forma de trabajo en el emporio comercial de Gamarra; 
evaluando todos los factores que influyen en su evolución con el paso del tiempo.Asi mismo se 
quiere lograr implementar con un modelo de servicios online o la aplicación de tecnología e 
manera que contribuya con su crecimiento económico.  
El método de estudio fue cualitativo descriptivo, ya que se recabo información de fuentes 
secundarias. 
 
Titulo: El proceso de Administración estratégica en la pequeña empresa: Estudio de caso múltiple 
de pequeñas empresas exportadoras del setor textil de Lima Metropolitana. 
Fuente: Tesis para obtener el titulo profesional de Licenciado en Gestión Empresarial 
Lugar de Publicación: Lima- Perú  
Día: 28 de Marzo 
Los autores  (Ganiko & Guerrero, 2017) nos hacen referencia en su investigación el estudio sobre 
las micro empresas exportadoras de sector textil del distrito de Lima en dónde se analizaron los 
perfiles de los empresas y la gestión de sus empresarios textiles de acuerdo a la aplicación de 
estrategias para lograr sus objetivos o metas. Asi mismo se analizó los puntos (Ramos, 2018) 
débiles que tienen para llevar a cabo sus funciones administrativas o empresariales. De acuerdo 
a ello se obtienen resultados positivos o negativos en donde se obtienen conclusiones y se 
plantean recomendaciones.  
Se utilizó un método cualitativo, tipo descriptivo enfocada en un grupo de 10 empresas 
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Titulo: Caracterización de la competitividad bajo el enfoque de las Cinco Fuerzas de Porter en 
las micro y pequeñas empresas del Sector Construcción de edificios del distrito de Huaraz, 2016 
Fuente: Tesis para optar el título profesional de licenciada en Administración  
Lugar de Publicación: Huaraz- Perú 
(Ramos, 2018) mediante la realización de su estudio, enfocada en el sector de construcción nos 
menciona que uno de los principales motivos de la investigación fue conocer cuáles eran las 
características competitivas de las micro y pequeñas empresas, en donde se pudo analizar que 
a veces las empresas ofrecían servicios con atributos o valor agregado que los diferencia de los 
demás, mencionaron los gerentes que otras empresas sustituyen sus servicios, también se 
analizó que a veces  los proveedores realizan una alta capacidad de negociación, así mismo se 
evaluó que los clientes buscan o adquieren sus servicios después de haberlo adquirido en otro 
lugar. Para poder concluir con la investigación se puede analizar que las empresas del sector de 
construcción no aplican las fuerzas competitivas de Porter por la falta de atención y por qué 
desconoce a su competencia.  
El método que se utiliza es cuantitativo de diseño descriptivo en donde se aplicó una encuesta a 
una muestra de 31 personas utilizando preguntas cerradas 
Concluimos que la aplicación de la propuesta de Michael Porter es muy importante en diferentes 
sectores, ya que ello permite el crecimiento y la duración de las empresas a través de los años, 
las grandes y pequeñas empresas hacen un énfasis importante en su desarrollo y manejo de las 
cinco fuerzas competitivas.  
Permite analizar a las empresas a través de la identificación y análisis global: la rivalidad entre 
competidores, la amenaza de entrada de nuevos competidores, la amenaza de ingreso de 
productos sustitutos, el poder de negociación de los proveedores, y el poder de negociación de 
los consumidores. Cada fuerza tiene muchos factores realmente importantes que marcan el 
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impacto de cada fuerza que deben ser considerados en su desarrollo. También facilita a detectar 
oportunidades y amenazas para ´poder desarrollar estrategias que permitan aprovecharlas o 
enfrentarlas.  
 
1.5 Justificación del Problema   
 
El aporte de este trabajo de investigación es dar a conocer al empresario las diversas 
herramientas de gestión empresarial, tomando en cuenta el enfoque de las Cinco Fuerzas de 
Michael Porter. De esta manera permitirá tener una mejor visión de crecimiento y desarrollo 
empresarial abarcando diferentes mercados nacionales como internacionales. Así mismo lo que 
se pretende lograr con este estudio es que los empresarios se enfoquen en la adecuada gestión 
de sus recursos, pero utilizando estrategias que permitan la aplicación efectiva de los elementos 
de las Cinco Fuerzas de Porter.  Hoy en día el emporio comercial de Gamarra enfrenta una 
problemática alta con respecto a la informalidad y la competencia desleal que surge día a día, 
poco o nada hacen las autoridades nacionales para detener este caos que afecta a los 
empresarios y comerciantes que tienen deseos de emprender y crecer formalmente. Por ello 
estamos realizando un riguroso análisis sobre la empresa textil Rodríguez S.A.C, para poder 
identificar la realidad de la misma y ver si están aplicando el enfoque de Porter o tendríamos que 
proponer que la apliquen porque el aporte del autor es muy beneficioso en el crecimiento de 
muchas empresas nacionales e internacionales esto está comprobado a través de estudios 











- Objetivo General 
 
 Analizar la contribución sobre la gestión de las cinco fuerzas de Porter en el crecimiento 
de la empresa textil Rodríguez S.A.C.  
 
- Objetivos Específicos  
 
 Analizar la contribución sobre la gestión de los proveedores en el crecimiento de la 
empresa textil Rodríguez S.A.C. 
 
 
 Analizar la contribución sobre la gestión de los clientes en el crecimiento de la empresa 




























2.1.1. Las Cinco Fuerzas de Michael Porter 
 
A) Según Neil Kay (2014) en su libro Estrategia Competitiva nos menciona que: 
Definición: 
Es una guía que es utilizada por personas y entidades de manera beneficiosa porque te sirve 
para identificar aquellas situaciones de riesgo que se producen en el ambiente organizacional, 
tanto interno como externo, de esta manera se puede estudiar ampliamente las soluciones 
estratégicas para los inconvenientes que presente la empresa. 
Importancia:  
Ayuda a las industrias a crecer de manera fructífera a través de la generación de estrategias, 
sobre todo cuando cada elemento del enfoque es fuerte la competencia no tiene posibilidades de 
llevar la delantera y disminuye la posibilidad de acceder a los mercados en el que se encuentre.  
A) Amenaza de nuevos competidores: 
 Provoca que los empresarios conozcan y analicen a sus nuevos rivales porque cuando esto 
aumenta significa que es un factor amenazante para ellos, por lo tanto, se debe tomar la delantera 
empleando tácticas que sirvan como barreras de entrada, pues se tiene que buscar mantener 
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una rentabilidad ascendente; es decir evitar que otros tengan ventaja sobre los costos y marquen 
una diferencia en el sector. 
B) Poder de los Proveedores 
Consiste en tener la capacidad de negociar con los empresarios de manera que no afecte los 
estándares de precios que manejan y se intenta medir la calidad de los productos que ofrecen de 
acuerdo a la participación de las diferentes industrias en el mercado. Por otro lado, cuando no 
hay productos que se puedan sustituir por otros, los proveedores serán los más beneficiados.  
C) El poder de los compradores: 
Se analiza directamente a los clientes; es decir si hay pocos significa que pueden adquirir más 
bienes o consumir más servicios, pero también depende de lo que el empresario les ofrezca, por 
ello se le debe otorgar mayores opciones de compra sino es así pues optan por elegir a otro. Así 
mismo pueden ser ellos quienes se conviertan en los productores de los bienes que requieran 
dejando de lado a su proveedor.  
D) Amenaza de productos sustitutos 
Los productos sustitutos tienen el mismo valor frente a los que ya se encuentran dentro de los 
mercados, sólo que se busca llegar al cliente a través de diferentes formas tratando de reducir 
sus costos para producirlos, además si tienen un alto grado de desempeño la amenaza puede 
ser muy alta.  
E) Rivalidad entre competidores existentes 
Las rivalidades son muy fuertes porque lo que se pretende es tener una gran participación en el 
mercado, pues la mayoría de ellos buscan utilizar estrategias para conservar a sus clientes, tener 
mayor demanda, producir en mayor cantidad y de esta manera poder invertir en la transformación 
o perfeccionamiento de un producto o servicio.   
Proceso 
Para llevar a cabo la aplicación se debe estimar ciertos factores de cada uno de sus elementos: 
Amenaza de nuevos competidores, El poder de negociación de los proveedores, El poder de 
negociación de los compradores, Amenaza de productos sustitutos, Rivalidad entre competidores 
existentes. Es necesario definir cuáles son los puntos más resistentes y frágiles que tiene la 
organización, posterior a ello se debe distinguir las modificaciones que se generen en la realidad 
y en el futuro, porque pueden ser positivos o negativos, es por eso que se busca una 
retroalimentación en base de estrategias mejorando cada uno de los procesos.    
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Ventajas 
Los beneficios que obtienen los empresarios es conocer el mercado de manera amplia, 
analizar las situaciones de incertidumbre y sus diferentes causas, de esta manera se 
pueden establecer tácticas empresariales que contribuyan a la gestión de sus 
organizaciones, es decir este modelo a seguir detalla de manera explícita como se debe 
abordar los elementos de las Cinco Fuerzas de Porter utilizando los instrumentos 
necesarios para una evolución favorable de las mismas. 
 




Son pautas que muchas industrias deben tener claro porque al emplearlas éstas permiten obtener 
respuestas que deben analizar para optar por una buena toma de decisiones, y se logre tener un 
crecimiento rentable y permita llegar a cumplir las metas de la organización.   
Factores que determinan una ventaja competitiva 
- Rendimiento económico  
- Productos diferenciados 
- Inversiones 
- Riesgos en Costos 
- Distribución 
- Políticas gubernamentales 
Como se menciona para poder desarrollar una evaluación analítica sobre los elementos de cada 
una de las fuerzas antes se debe considerar ciertos aspectos que también resultan ser 
importantes y que están muy relacionados con la aplicación de las mismas, es por ello que las 
organizaciones deben tener claro, es decir si se desea generar ventaja sobre el oponente se debe 
trabajar rigurosamente porque esos factores funcionen eficientemente sino fuera el caso se debe 
recurrir a buscar opciones de mejora, técnicas, herramientas necesarias, mejorar procesos, ideas 
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Tienen una relevancia fundamental porque su función es medir el rendimiento de los recursos 
con los que cuenta la empresa en el momento que se van a gestionar cada uno de sus elementos, 
de manera que se pueda tener una evolución progresiva de las mismas. Sirve para aprovechar 
las oportunidades, plantear ideas de mejora, contrastar la capacidad de tu rival, tener una 
percepción clara sobre tu entorno, etc.  
 
Proceso: 
Durante la aplicación se busca analizar e identificar aquellos impedimentos que presentan las 
empresas y crear cambios positivos o realizar modificaciones en sus procesos como, por ejemplo, 
se debe organizar su plan de trabajo mediante estrategias que faciliten y aceleren el desempeño 
de los componentes de las cinco fuerzas, teniendo en cuenta los siguientes factores: humanos, 
financieros, estratégicos, de apoyo etc. Sólo de esta manera se puede asegurar una 
administración eficiente de los recursos.  
Ventaja 
Se puede conocer a mayores rasgos el mercado de acuerdo a situaciones que suceden durante 
su desarrollo, que son de evidenciarse por signos de riesgos o percances que se pueden 
solucionar pues se dice que este enfoque tiene que tener un análisis cualitativo porque es en 
esas situaciones en la que no se debe dejar de lado sino más bien buscar una decisión óptimo 
para beneficio de toda industria.  
 
C) José Maldonado (2018) con su publicación La estrategia empresarial su formulación, 
planeación e implantación nos señala que:  
 
Definición: 
Es un modelo que precisa el nivel de competitividad que tienes frente a tu contrincante, 
te ayuda a determinar la situación en la que te encuentres y te permite contar con las 
herramientas necesarias previa preparación para defenderte de las amenazas del 
mercado. Por ello se debe seleccionar las mejores alternativas estratégicas para poder 
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- Fuerzas Competitivas Básicas 
Permite tener claro el propósito que tiene una empresa de un sector en específico para 
establecer estrategias que ayuden a tener un respaldo sobre las situaciones que enfrentar la 
compañía, gracias a ello la gestión que realicen será eficiente.  
- Las estrategias competitivas genéricas: 
Son las técnicas que se utilizan como fuente protectora y le permite defenderse de la 
competencia, solo de esa manera se puede asumir satisfactoriamente los resultados o 
mejoras en el rendimiento de la organización. Por ello se debe invertir tiempo, recursos y los 
medios necesarios para velar por el crecimiento organizacional.  
 
- Diferenciación: 
 Es la opción que tiene una entidad sobre reducir sus costos y mantener la preocupación por 
seguir teniendo mayor participación en el mercado, desbancando por sus atributos con respecto 
a sus competidores. Son los medios que los gerentes para darle el uso adecuado a su producto 
o servicio tratando de fidelizar a sus clientes.  
    
  “La diferenciación proporciona una estrategia viable. La lealtad a una marca 
proporciona cierta defensa contra los competidores. El carácter único de los 
diferenciadores constituye en cierto modo una barrera para la entrada de nuevas 
empresas”. Porter  
Aplicar esta táctica es importante porque facilita a las empresas a mantenerse preparados ante sus 
rivales, ya que se le atribuyen ciertas características innovadoras, creativas e incluso distintas a los 
bienes o servicios que ofrecen a sus clientes, sin perder la calidad del mismo, provocando que se 
mantenga la demanda y en un determinado tiempo ésta aumente. Así mismo se trata disminuir el 
nivel de competidores o impedir su participación en el mercado.  
 
Importancia 
Es de vital relevancia emplear las estrategias mencionadas porque esto implica estar un paso 
delante de tu competencia.   Por ende, se debe crear oportunidades de mejora para poder 
sobresalir o mantener un desarrollo constante. También se puede decir que es la manera en la 
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que tu empresa se diferencia sin generar pérdidas o incremento de los costos otorgándoles 
beneficios económicos en un futuro. 
 
Proceso  
Se debe tener claro que durante el proceso de búsqueda de técnicas estratégicas se debe tener 
presente tres propósitos; el primero asegurar que sus compradores se sientan complacidos con 
el servicio o producto, el segundo es enfocarse en ir reduciendo los costes de producción o 
realización de servicio, el último siempre encargarse de presentar cosas nuevas que asombren a 
su público cumpliendo con las certificaciones de calidad y seguridad. 
Ventaja  
Las organizaciones logran un crecimiento económico, porque se llega a invertir para poder ser 
distintos y utilizan los medios necesarios de manera eficiente para alcanzar una sostenibilidad 
con el tiempo, depende de ellas y de la habilidad que poseen para poder solucionar los problemas 
que surgen en el entorno.  
 
2.1.2. El Crecimiento Empresarial  
A) El autor Valenzuela, Jorge (2015) indica que: 
Definición: 
Se caracteriza por la acción compleja de las modificaciones internas (tecnología), es la 
acumulación del capital físico humano y el aumento de las dimensiones reflejan cambios que se 





 Permite crear conciencia en la inclusión del uso del internet, otro factor muy importante es crear 
trabajo mediante el uso del TIC, esto permitirá fomentar el crecimiento de la empresa y la 
economía en el ámbito local, regional y nacional, la utilización de la tecnología siempre será un 
factor clave no solo para los empresarios sino para los trabajadores y clientes, quienes serán los 
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Para llevar a cabo la implementación del TIC en las empresas se debe tener una capacitación 
adecuada, de este modo darles el uso correcto a los sistemas de información, una vez 
implementado estos sistemas se crean trabajos y mejor atención a los clientes y otros usuarios, 
la empresa tendrá mejor eficiencia en la gestión que realiza. 
Ventajas:  
-  Incremento de competitividad 
El adecuado uso de la tecnología permite a las empresas tener una mayor ventaja ante la 
competencia. 
- Mejora la estructura de red de negocios 
Realizar ventas u otras operaciones utilizando la tecnología, será más factible en cualquier sector.  
B) El autor Laura Rivas (2015) nos dice  
Definición: 
Se caracteriza en 4 fases, la primera en la entrada que es cuando la empresa comienza a 
funcionar en el mercado, la segunda la fase de crecimiento que consiste en que el negocio marcha 
muy bien y hay ingresos, la tercera es fase es  ponerlo todo en orden es cuando tienes el éxito y 
tienes que decir no ciertas cosas e implementar algo nuevo, la última fase es el crucero que 
consiste en es cuando estas demasiado consolidado y hay demasiado velocidad hay demasiados 
trabajadores y las decisiones son complicadas es un problema interno mas no externo. 
Importancia: 
 Es importante conocer estos planteamientos de la autora ya que permite al empresario o 
emprendedor estar prevenido a las diferentes etapas que la empresa pueda estar atravesando. 
Proceso: 
Se crea la empresa se decide a que rubro estará orientado, se pone en marcha y se comienza a 
generar ingresos, con ello se contrata trabajadores, cuando estos dos procesos mencionados se 
realizan correctamente se consigue el éxito, lo cual viene acompañado con la dificultad en la toma 
de decisiones, para ello se debe realizar un análisis profundo y ver lo conveniente para la 
empresa, finalmente la empresa debe seguir expandiéndose, buscando nuevos mercados en 
diferentes puntos locales, nacionales e internacionales. 
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Definición: 
“Consiste en identificar cuáles son las vías posibles de crecimiento, determinar las alternativas 
adecuadas que te lleven al éxito… conocer los factores generadores de del cambio”. 
Importancia: 
Los planteamientos que realiza el autor nos permite tener un mayor conocimiento del mercado 
en que un empresario enfrenta, sobre todo permite a tener un mayor conocimiento de los 
problemas internos o externos. 
 
Proceso: 
Se realiza un estudio en cinco partes, la primera consiste en verificar las alternativas y opciones 
de crecimiento, lo cual consiste en realizar una verificación de las oportunidades, el segundo paso 
es crecimiento con los productos o servicios actuales, el tercero consiste en el crecimiento con 
los clientes actuales en ello se plantea los objetivos, la utilización de marketing, como cuarto paso 
el crecimiento en nuevos mercados o segmentos, nacionales o internacionales, como último paso 
nos menciona el crecimiento con nuevos productos o servicios, realizar un análisis del mercado. 
Ventaja  
Que los empresarios tengan capacidad de tomar decisiones ante las adversidades que se 
presentan, permite mejorar la visión, y tener capacidad para identificar las oportunidades y estas 
convertirlas en éxito. 
 
2.2 Marco Conceptual  
 
- Formulación de Estrategias 
Definición de las autoras Jennifer Franco y Wendy Gonzales (2016): nos indican que son el 
planteamiento de acciones para mejorar un proceso, una fase, sistema o programa ya establecido 
con la finalidad de obtener óptimos resultados para la organización o compañías con objetivos de 
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- Las Cinco Fuerzas de Porter 
Según los siguientes autores Damayanti Estolano, Ismael Castillo, Mauro Berumen, Jorge 
Mendoza (2013) nos mencionan que es un método que debe seguir después de que se analicen 
los problemas que se originen en el proceso de desarrollo o declive de la misma por ello es 
importante identificar los factores que influyen en la obtención de resultados negativos o 
favorables para la adecuada implementación de estrategias.  
-  Ventaja Competitiva  
Definición de (Schnaars, 1991) nos dice que la ventaja competitiva es relevante para el progreso 
de la organización en términos económicos y favorece en su participación constante en el 
mercado. Es decir, es la acción de buscar los medios necesarios para poder sobrepasar a los 
competidores.   
- Procesos Estratégicos 
Según las autoras Jennifer Franco y Wendy Gonzales (2016) nos mencionan que aquellas fases 
o etapas que se tiene para llegar a una solución o alcanzar los objetivos y metas propuestas.  Se 
busca un fin o bien que todos los miembros de una organización tienen en común.  
- La Estrategia Empresarial 
De acuerdo a la definición de la autora Julia Costa (2018) nos dice que significa tener una 
percepción exacta sobre los puntos que están relacionados con las técnicas que se utilicen para 
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- Diferenciación  
Según diccionario de la Real Academia Española (RAE) nos indica que son aquellas 
modificaciones que se realizan de un sistema ya establecido dentro de un organismo llevándolos 
obtener una preparación especializada.   
- Crecimiento empresarial: 
El crecimiento de la empresa nos indica que son los incrementos de tamaño en variables tales 
como el volumen de activos, la producción, las ventas, los beneficios o el personal contratado.  
- Emporio comercial: 
Es un conglomerado de ventas tales como de ropa, artefactos, etc., en el cual se puede 
mencionar al centro comercial de gamarra, un centro comercial más grande del Perú. 
 
- Conglomerado de empresas: 
Es la combinación de dos o más empresas que se dedican a diferentes rubros, pero están 
situados en un mismo lugar, se encuentran bajo un mismo grupo empresarial, podemos afirmar 
también que es compañía multiindustria, son grandes y multinacionales. 
- Pymes: 
Se le dice aquella pequeña y mediana empresa. Lo cual tiene un número pequeño de 
trabajadores y que registra ingresos moderados.  
TIC: 
Las Tecnologías de la Información y la Comunicación (TIC) son todos aquellos recursos, 
herramientas y programas que se utilizan para procesar, administrar y compartir la información 
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mediante diversos soportes tecnológicos, tales como: computadoras, teléfonos móviles, 
televisores, reproductores portátiles de audio, etc. 
- Estrategia corporativa: 
 Es una red de pensamientos, ideas, experiencias, objetivos, memorias, percepciones y 
expectativas que se dan para tomar acciones específicas en la búsqueda de metas particulares. 
Es una guía para realizar la toma de decisiones. 
- Competitividad Empresarial: 
Es una de las partes más importantes de la empresa porque gracias a ello se puede ver el 
crecimiento económico y social de cada organización, gracias a la competividad cada empresa 





























3.1. Tipo de Investigación  
 
Presenta un enfoque de tipo aplicativo, descriptivo, explicativo y comprensivo debido a que el 
modelo de estudio es mixto (cualitativo y cuantitativo) está orientado en la adecuada gestión de 
los elementos de las cinco fuerzas de Porter para el crecimiento empresarial. 
 
 
3.2. Población y muestra 
 
Como unidad de estudio en este caso nos enfocaremos en analizar a la empresa Textil Rodríguez 
S.A.C la cual tiene 40 trabajadores en este caso se toma la muestra igual a la población porque 

























Gerente 1 2 
Clientes  40 80 
Proveedores 9 18 





3.3. Operacionalización de las Variables  
Tabla 2. Matriz Operacional
MATRIZ OPERACIONAL 














Es un modelo de estudio que permite establecer 
tácticas de mejora dentro del sector al que 
pertenece una organización. Se dice que Gracias 
a la gestión de las cinco fuerzas favorece a las 
industrias encontrar la posición en la que se 
encuentran frente a su competencia, en este caso 
la compañía analizará si debe defenderse o pueda 
influir en ellas a su favor.  Así mismo se debe 
conseguir aumentar la rentabilidad, minimizar el 
riesgo de inversión y mejorar su competitividad en 
un tiempo determinado.  












 Estrategia por resultado 
 





















Es el proceso  de adaptación a los cambios 
exigidos por el entorno  o promovidos por los 
gerentes o directivos, por lo que la empresa se ve 
comprometida a desarrollar o ampliar su capacidad 
productiva mediante el ajuste o adquisición de 
nuevos recursos,  para ello se debe realizar 
cambios organizacionales que soporten las 
modificaciones realizadas, todo debe venir 
avalado por la capacidad financiera  de las 
empresa que permita, a través de dicho proceso, 
obtener una competitividad sostenible en el 
tiempo, el crecimiento empresarial se da mediante 
el mejoramiento  del control de actividades 








































 Los instrumentos de investigación que hemos realizado son los cuestionarios a 40 clientes 
y 9 proveedores siendo una elección por conveniencia. Así mismo realizaremos una 
entrevista personal con el gerente o representante de la empresa para recabar la 
información necesaria de esta manera analizamos y generamos las respectivas 
conclusiones y recomendaciones. 
3.5. Procedimiento 
 
Primero se delimitó el tema de investigación y las variables de estudio, considerando los 
puntos mencionados líneas arriba nos enfocamos en la empresa textil Rodríguez S.A.C, 
analizando los problemas que enfrenta actualmente para realizar un estudio a profundidad 
que permita buscar la solución correcta por ello nos respaldamos en teorías e 
investigaciones de ciertos autores para poder obtener la información necesaria. Luego se 
elaboró la matriz operacional en dónde tomamos en cuenta las variables de estudio 
(independiente y dependiente). Continuando con la investigación de acuerdo a los cuatro 
indicadores, formulamos las preguntas para ello realizamos lo siguiente:  
-Identificamos la muestra que fue escogida por conveniencia con 40 clientes y 9 
proveedores.  
- Se procedió a elaborar el cuestionario de preguntas tanto para clientes como para 
proveedores. 
- Después de haber realizado las preguntas recabamos la información para iniciar con la 
tabulación de la misma. 
- Se realiza un análisis entre los datos obtenidos y dónde de manera crítica e interpretativa 














 Resultados de las encuestas aplicados al gerente, cliente y proveedores de la empresa 
textil Rodríguez S.A.C. 


































































Estrategia por resultado Gerente Clientes Proveedores 
  Cantidad  Porcentaje  Cantidad Porcentaje cantidad porcentaje 
Muy de acuerdo 2 66.7 40 33.3 13 48.1 
De acuerdo 1 33.3 43 35.8 10 37.0 
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 0 0 22 18.3 4 14.8 
En desacuerdo 0 0 10 8.3 0 0 
Muy en desacuerdo 0 0 5 4.2 0 0 










Muy de acuerdo De acuerdo Ni de acuerdo ni
en desacuerdo




Figura 1. Estrategia por Resultado 






De la tabla 1 referente al indicador estrategia por resultado, podemos afirmar que el gerente está muy de acuerdo en un 66.7% y en un 
33.3% de acuerdo, por otro lado los clientes de los 100% encuestados un 33.3% está muy de acuerdo,35.8% de acuerdo,18.3% ni de 
acuerdo ni en desacuerdo, 8.3% en desacuerdo y un 4.2% muy en desacuerdo, por otro lado también los proveedores de los 100% 




De lo obtenido en las encuestas realizadas podemos afirmar que el gerente comparte la innovación que se propone para la mejora de la 
empresa, los clientes un más de 50% también están de acuerdo con las estrategias planteadas, del mismo modo los proveedores ven con 
























1.- ¿Considera Ud. que la empresa realiza estrategias que marcan 
la diferencia frente a su competencia? 1     
2.-.- ¿Ud. considera que la empresa ofrece productos variados y 
diferenciados? 1     
3.- ¿Ud. recomendaría mejorar las características del producto 
que adquiere?    1   






Tabla 8: Estrategia de diferenciación 














1.- ¿Considera Ud. que la empresa realiza estrategias que marcan 
la diferencia frente a otras marcas? 7 11 11 6 5 
2.-.- ¿Ud. considera que la empresa ofrece productos variados y 
diferenciados? 11 10 10 7 2 
3.- ¿Ud. recomendaría mejorar las características del producto 
que adquiere?  18 9 9 3 1 
Total 













































1.- ¿Ud. considera que  ofrece productos variados y 
diferenciados? 5 4     
2.- ¿Ud. utilizaría  técnicas de diferenciación de producto para 
fidelizar a sus clientes? 3 3 3    
3.- ¿Considera usted al proporcionarle una característica diferente 
a sus productos le resultaría beneficioso? 4 3 2    
Total   12 10 5    
Estrategia de Diferenciación Gerente Clientes Proveedores 
  Cantidad Porcentaje Cantidad Porcentaje cantidad porcentaje 
Muy de acuerdo 2 66.7 36 30 12 44.4 
De acuerdo 1 33.3 30 25 10 37.0 
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 0 0 30 25 5 18.5 
En desacuerdo 0 0 16 13.3 0 0 
Muy en desacuerdo 0 0 8 6.7 0 0 
Total 3 100 120 100 27 100 


















De la tabla 2 de los 50 encuestados podemos afirmar que el gerente está en un 66.7% muy de acuerdo y en un 33.3% de acuerdo con 
respecto a la estrategia de diferenciación, por otro lado, los clientes ten un 30% están muy de acuerdo, en un 25% de acuerdo, un 25% ni 
de acuerdo ni en desacuerdo,13.3% en desacuerdo, 6.7% muy en desacuerdo, también los proveedores en un 44.4% está muy de acuerdo, 













Muy de acuerdo De acuerdo Ni de acuerdo ni
en desacuerdo










De lo obtenido en las encuestas el gerente tiene la disposición para poder aplicar las estrategias de diferenciación todo a favor del 
crecimiento de la empresa, los clientes en su gran mayoría están de acuerdo, pero también vemos que hay un gran número que es el 25% 


















1.- ¿Considera que los diseños de las prendas para dama 
están de acorde a la moda? 1      
2.- ¿Se encuentra satisfecho con la calidad del producto que 
ofrece? 1      
3.- ¿Los pedidos que tiene son atendidos a tiempo? 1      






























1.- ¿Considera que los diseños de las prendas para dama 
están de acorde a la moda? 15 13 11 1   
 2.- ¿Se encuentra satisfecho con la calidad del producto 
que le ofrece la empresa? 16 12 9 2 1 
3.- ¿Los pedidos que Ud. realiza son atendidos a tiempo? 18 14 8    






Tabla 13: Reconocimiento de marca proveedor 
      














1.- ¿Considera que los diseños de las prendas para dama 
están de acorde a la moda? 5 3 1    
2.- ¿Cree usted que sus clientes se encuentran satisfechos 
con los productos que ofrece? 3 4 2    
3.- ¿Los pedidos que se le realiza  son atendidos a tiempo? 8 1     










Tabla 14. Resultados Reconocimiento de la Marca 
 
Reconocimiento de la marca 
Gerente Clientes Proveedores 
Cantidad  Porcentaje  Cantidad Porcentaje cantidad porcentaje 
Muy de acuerdo 3 100 49 40.8 16 59.3 
De acuerdo 0 
0 
39 32.5 8 29.6 
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 0 0 28 23.3 3 11.1 
En desacuerdo 0 0 3 2.5 0 0 
Muy en desacuerdo 0 0 1 0.83 0 0 





















De acuerdo Ni de acuerdo
ni en
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En desacuerdo Muy en
desacuerdo
Reconocimiento de la marca
gerente cliente proveedores







De la tabla 3 podemos afirmar que el gerente está muy de acuerdo en un 100% con el reconocimiento de la marca, considera que los 
clientes lo pueden identificar rápidamente su mercadería, por otro lado los clientes de los 100% encuestados en un 40.8% están muy de 
acuerdo, 32.5% de acuerdo, 23.3% ni de acuerdo ni en desacuerdo, 2.5% en desacuerdo y un 0.8% en muy desacuerdo, por otro lado los 




De la tabla 3 de las 50 personas encuestados el gerente está muy de acuerdo que el reconocimiento de la marca está encaminado en el 
emporio comercial de gamarra, por otro lado, los clientes están de acuerdo que la marca es reconocida en el mercado siendo un 23% que 
























2.- ¿La empresa le ofrece un buen servicio de atención al cliente? 1     
3.- ¿La decoración y la infraestructura que tiene la local comercial 
forma parte de su estrategia?  1    
3.- ¿La implementación de estrategias de promociones u ofertas 
ayudan a captar más clientes? 1     



















 2.- ¿La empresa le ofrece una buena atención? 19 16 3 2  
3.- ¿La decoración y la infraestructura que tiene la empresa forma 
parte de su preferencia por las compras que realiza? 5 14 9 7 5 
3.- ¿La implementación de estrategias de promociones u ofertas 
ayudan a captar más clientes? 18 20 2   
Total 42 50 14 9 5 
 
 
Tabla 17: Marketing proveedor 















2.- ¿La empresa le ofrece un buen servicio de atención al cliente? 5 3 1   
3.- ¿La decoración y la infraestructura que tiene la empresa forma 
parte de su preferencia por las compras que realiza? 2 4 2 1  
3.- ¿La implementación de estrategias de promociones u ofertas 
ayudan a captar más clientes? 3 3 3   



















Gerente Clientes Proveedores 
Cantidad  Porcentaje  Cantidad Porcentaje cantidad porcentaje 
Muy de acuerdo 2 66.7 42 35 10 37.0 
De acuerdo 1 33.3 50 41.7 10 37.0 
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 0 0 14 11.7 6 22.3 
En desacuerdo 0 0 9 7.5 1 3.7 
Muy en desacuerdo 0 0 5 4.2 0 0 










Muy de acuerdo De acuerdo Ni de acuerdo ni
en desacuerdo












De la tabla 4 podemos afirmar que el gerente está muy de acuerdo en un 66.7% y en 33.3% de acuerdo con respecto al marketing, por 
otro lado, los clientes de los 100% encuestados en un 35% están muy de acuerdo, 41.7% de acuerdo, un 11.7% ni de acuerdo ni en 
desacuerdo, 7.5% en desacuerdo, y un 4.2% muy en desacuerdo, también los proveedores están muy de acuerdo y acuerdo en un 37% 
un 22.3% ni de acuerdo ni en desacuerdo, y un 3.7% muy en desacuerdo. 
 
Interpretación:  
 De lo obtenido el gerente esta siempre disponible por realizar algún ajuste para el progreso de la empresa, está dispuesto a invertir, los 
clientes en un mayor a 50% están satisfechos con la atención recibida por parte de la empresa, un porcentaje minoritario considera que se 















A. Estrategia por Resultado 
 
 
De acuerdo a José A, Maldonado (2018) es de vital importancia su aplicación para 
poder resolver problemas que enfrenta una entidad, se debe poner en práctica las 
estrategias para alcanzar los objetivos plasmados en un tiempo determinado. 
 
 Por otro lado, tenemos a (Neil Key, 2014) que nos indica que depende que estrategias 
que elijan los empresarios para determinar el declive o la evolución de la organización, 
así como también permite identificar a sus rivales de acuerdo a las acciones que se 
tomen. Pues esto influye en la toma de decisiones que realicen los gerentes o 
directivos.  
Las coincidencias que tienen ambos autores es que se debe establecer una perspectiva 
frente a los problemas que enfrente la organización, procurando establecer propuestas 
de mejora. De acuerdo a los resultados obtenidos en la Ilustración 1, Tabla 1 
efectivamente los clientes y proveedores prefieren que las empresas sean más 







B. Estrategia de diferenciación  
 
De acuerdo a Neil Kay (2014), la estrategia de diferenciación permite que una organización 
pueda lograse diferenciar ante sus rivales con éxito siempre y cuando se encarguen de 
mejorar la imagen y la marca de sus productos. Lo que deben buscar los gerentes es lograr 
que la marca pueda establecerse de manera exitosa.   
 
 Mientras que (José A, Maldonado 2018) nos menciona que la estrategia de diferenciación 
es aquella que se le debe atribuir al producto o servicio para que se vea como único ante 
las diferentes empresas del sector, Se le brinda más de un atributo que permita que muchos 
clientes o consumidores los consideren como importantes y relevantes para ellos, cubriendo 
todas sus necesidades.  
Las coincidencias que presentan ambos autores es que es importante la implementación 
de la estrategia de diferenciación porque se generan resultados óptimos ya que logras 
mantenerte en el mercado siendo tu una barrera para que tu competencia no pueda ingresar 
o simplemente te vuelvas más fuerte ante ésta. Como podemos observar en la Ilustración 
4, Tabla 2 los resultados muestran que los clientes se encuentran conformes con que 
Rodríguez S.A.C sea una empresa que aplique esta técnica al igual que los proveedores 
prefieren consideran que es una herramienta necesaria para cubrir las necesidades de su 
público.  
 
C. Reconocimiento de la marca: 
 
Según el Al Ries Jack Trout, (2011), y Philip Kotler, (2000)  consideran que  es “establecer 





y debilidades de una empresa, también es la penetración en la mente del consumidor, 
impactarla en la primera oportunidad, el  reconocimiento otorga a la empresa una imagen 
propia a la empresa en la mente del cliente que le hará diferenciarse del resto de su 
competencia, esta imagen se constituye mediante la comunicación activa de los integrantes 
de una empresa. 
Ambos autores coinciden en la importancia del reconocimiento de la marca para poder 
seguir creciendo y abriéndose nuevos mercados en diferentes lugares, permite a la 
empresa tener un nombre propio y diferenciación del resto, en la tabla3 podemos afirmar 
que el gerente, cliente y proveedores coinciden que la empresa textil Rodríguez es 
reconocida, sin embargo, también hay un gran porcentaje de clientes que no sabe si es 





Es un sistema total de actividades que se relacionan, porque incluye todas las actividades 
y se relacionan para lograr el éxito de la empresa como la investigación de mercados, 
elaboración de planes de marketing, participación activa en el desarrollo del producto, 
fijación de precios selección de los canales de distribución, implementación de actividades 
de promoción, etc. 
Según Ivan Thompson, (2014) “Es un sistema total de actividades que incluye un conjunto 
de procesos mediante los cuales se identifican las necesidades o deseos de los 
consumidores o clientes”. 
Busca la satisfacción de la mejor manera posible de los clientes, ello nos dice que 
conceptualiza con fábrica o producción un producto o servicio capaz de satisfacer el 
mercado meta, también establece el precio que pueda ser pagado por el mercado meta, 





momento justo, comunica la existencia del producto al cliente de una forma correcta y ético, 
es un conjunto de procesos  
El marketing no es una publicidad, esta última es una herramienta, tampoco es sinónimo 
de ventas, como tampoco es una promoción, una promoción es como un recordatorio al 
cliente. Diversos autores coinciden en lo mencionado, referente al marketing podemos 
encontrar diversos autores que comparten la misma perspectiva, en la figura4 el gerente, 




































Estrategia por Resultados  
Los clientes que fueron encuestados consideran que es de vital importancia que la empresa 
utilice técnicas y medios necesarios para poder llegar a sus demandantes, según los 
resultados obtenidos se determina que Rodríguez S.A.C no ejecuta la Estrategia por 
Resultados.  
Estrategia de Diferenciación 
Los proveedores en su gran mayoría prefieren que se ejecute porque los beneficiarios 
serían ambos tanto Rodríguez S.A.C como ellos porque se buscaría elevar los índices de 
calidad y los impulsaría cada día a ser mejor que sus oponentes. Garantizando asi la 
satisfacción de sus consumidores.  
Reconocimiento de la marca 
 Como se muestra en los resultados Rodríguez S.A.C es una entidad que frente a su 
competencia tiene el mismo nivel de competitividad es decir no sobresale aún, los clientes 
y proveedores responden que deben esforzarse más por eso e intentar distinguirse de los 






Los clientes consideran que si es algo que se debe implementar porque es lo que más 
buscan, si no les ofrecen eso pues buscan otras oportunidades. Esto puede generar que la 
empresa disminuya sus ventas y tener riesgos más adelante porque sus clientes pueden 







































Estrategia por Resultados  
Se recomienda generar una lluvia de ideas creativas e innovadoras que permita captar más 
clientes o mantenerlos fidelizados. Asi mismo se debe evaluar el desempeño de todos los 
factores que involucren su aplicación si en caso no se llegará a cumplir con las metas 
planteadas se tiene que realizar una retroalimentación y se debe tener una buena toma de 
decisiones.    
Estrategia de Diferenciación 
Es recomendable que Textil Rodríguez S.A.C. trabaje arduamente en brindarles mayores 
beneficios a sus clientes elevando el índice de la calidad de sus productos o agregándole 
un valor o resaltando los atributos de las prendas femeninas y servicios de atención al 
cliente. Se debe analizar las fortalezas y debilidades de los mismos ayudas a que ingresen 
al mercado de manera beneficiosa.  
Reconocimiento de la Marca  
Se debe buscar estrategias que los clientes puedan identificarla de manera inmediata. Se 
puede personalizar la experiencia de sus consumidores o generar el interés en ellos 






Debe potencializar a sus clientes mediante la utilización de redes sociales o páginas web 
ya que es un medio muy utilizado que está dirigido al público juvenil. Puede optimizar las 
visitas del sitio web procurando mantener un diseño que capten la atención de las señoritas. 
Realizar campañas estacionales o cada cierto tiempo de, por ejemplo: cierra puertas, 
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Las Cinco Fuerzas de Porter enfocadas en el crecimiento empresarial de la empresa 
textil Rodríguez S.A.C. 
Esta encuesta ha sido realizada para identificar la adecuada gestión de los elementos de 
las cinco fuerzas competitivas, considerando la opinión del gerente, de los clientes y 
proveedores que tiene la empresa Rodríguez, con fines netamente académicos  
- Gerente 
Indicador 1: Estrategias por Resultados  
1.- ¿Usted ha participado en el planteamiento y aplicación de estrategias con respecto a 
la gestión de clientes y proveedores? 
a) Muy de acuerdo 
b) De acuerdo 
c) Ni de acuerdo y en desacuerdo 
d) En desacuerdo 
e) Muy en desacuerdo 
2.- ¿Considera Ud. que la estrategia de ventas por redes sociales o vía online es factible 
para la empresa? 
a) Muy de acuerdo 
b) De acuerdo 
c) Ni de acuerdo y en desacuerdo 
d) En desacuerdo 
e) Muy en desacuerdo 
3.- ¿La implementación de estrategias de promociones u ofertas ayudan a captar más 
clientes? 
a) Muy de acuerdo 





c) Ni de acuerdo y en desacuerdo 
d) En desacuerdo 
e) Muy en desacuerdo 
Indicador 2: Estrategias de Diferenciación 
4.- ¿Considera Ud. que la empresa realiza estrategias que marcan la diferencia frente a 
su competencia? 
a) Muy de acuerdo 
b) De acuerdo 
c) Ni de acuerdo y en desacuerdo 
d) En desacuerdo 
e) Muy en desacuerdo 
5.- ¿Usted considera que la empresa ofrece productos variados y diferenciados? 
a) Muy de acuerdo 
b) De acuerdo 
c) Ni de acuerdo y en desacuerdo 
d) En desacuerdo 
e) Muy en desacuerdo 
6.- ¿Estaría de acuerdo en asumir los riesgos que implica la ejecución de dicha 
estrategia? 
a) Muy de acuerdo 
b) De acuerdo 
c) Ni de acuerdo y en desacuerdo 
d) En desacuerdo 
e) Muy en desacuerdo 
Indicador 3: Reconocimiento de Marca 
7.- ¿Considera que los diseños de las prendas para dama están de acorde a la moda? 
a) Muy de acuerdo 
b) De acuerdo 
c) Ni de acuerdo y en desacuerdo 





e) Muy en desacuerdo 
8.- ¿Se encuentra satisfecho con la calidad del producto que ofrece? 
a) Muy de acuerdo 
b) De acuerdo 
c) Ni de acuerdo y en desacuerdo 
d) En desacuerdo 
e) Muy en desacuerdo 
9.- ¿Los pedidos que tiene son atendidos a tiempo? 
a) Muy de acuerdo 
b) De acuerdo 
c) Ni de acuerdo y en desacuerdo 
d) En desacuerdo 
e) Muy en desacuerdo 
Indicador 4: Marketing 
10.- ¿Cuenta Ud. con la capacidad de cubrir los costos para la aplicación de medios 
publicitarios? 
a) Muy de acuerdo 
b) De acuerdo 
c) Ni de acuerdo y en desacuerdo 
d) En desacuerdo 
e) Muy en desacuerdo 
11.- ¿La decoración y la infraestructura que tiene el local comercial forma parte de su 
estrategia? 
a) Muy de acuerdo 
b) De acuerdo 
c) Ni de acuerdo y en desacuerdo 
d) En desacuerdo 






12.- ¿Usted utilizaría este tipo de estrategias con la finalidad de incrementar sus clientes? 
a) Muy de acuerdo 
b) De acuerdo 
c) Ni de acuerdo y en desacuerdo 
d) En desacuerdo 
e) Muy en desacuerdo 
 
- Clientes 
Indicador 1: Estrategia por Resultados  
1.- ¿Considera Ud. que la marca que compra es reconocida en el mercado? 
a) Muy de acuerdo 
b) De acuerdo 
c) Ni de acuerdo y en desacuerdo 
d) En desacuerdo 
e) Muy en desacuerdo 
2.- ¿Considera Ud. que la estrategia de ventas por redes sociales o vía online es factible? 
a) Muy de acuerdo 
b) De acuerdo 
c) Ni de acuerdo y en desacuerdo 
d) En desacuerdo 
e) Muy en desacuerdo 
3.- ¿La implementación de estrategias de promociones u ofertas le animan a que siempre 
se acerque a la tienda? 
a) Muy de acuerdo 
b) De acuerdo 
c) Ni de acuerdo y en desacuerdo 
d) En desacuerdo 






Indicador 2: Estrategia de Diferenciación  
4.- ¿Considera Ud. que la empresa realiza estrategias que marcan la diferencia frente a 
otras marcas? 
a) Muy de acuerdo 
b) De acuerdo 
c) Ni de acuerdo y en desacuerdo 
d) En desacuerdo 
e) Muy en desacuerdo 
5.- ¿Este tipo de estrategias son parte de su preferencia para la adquisición de sus 
productos? 
a) Muy de acuerdo 
b) De acuerdo 
c) Ni de acuerdo y en desacuerdo 
d) En desacuerdo 
e) Muy en desacuerdo 
6.- ¿Usted recomendaría mejorar las características del producto que adquiere? 
a) Muy de acuerdo 
b) De acuerdo 
c) Ni de acuerdo y en desacuerdo 
d) En desacuerdo 
e) Muy en desacuerdo 
Indicador 3: Reconocimiento de la Marca 
7.- ¿Considera que los diseños de las prendas para dama están de acorde a la moda? 
a) Muy de acuerdo 
b) De acuerdo 
c) Ni de acuerdo y en desacuerdo 
d) En desacuerdo 





8.- ¿Se encuentra satisfecho con la calidad del producto que le ofrece la empresa? 
a) Muy de acuerdo 
b) De acuerdo 
c) Ni de acuerdo y en desacuerdo 
d) En desacuerdo 
e) Muy en desacuerdo 
9.- ¿Los pedidos que Ud. realiza son atendidos a tiempo? 
a) Muy de acuerdo 
b) De acuerdo 
c) Ni de acuerdo y en desacuerdo 
d) En desacuerdo 
e) Muy en desacuerdo 
Indicador 4: Marketing 
10.- ¿Usted considera que la empresa le ofrece productos variado y diferenciados? 
a) Muy de acuerdo 
b) De acuerdo 
c) Ni de acuerdo y en desacuerdo 
d) En desacuerdo 
e) Muy en desacuerdo 
11.- ¿La empresa le ofrece una buena atención? 
a) Muy de acuerdo 
b) De acuerdo 
c) Ni de acuerdo y en desacuerdo 
d) En desacuerdo 
e) Muy en desacuerdo 
12.- ¿La decoración y la infraestructura que tiene la empresa forma parte de su 
preferencia por la compra que realiza? 
a) Muy de acuerdo 
b) De acuerdo 





d) En desacuerdo 
e) Muy en desacuerdo 
 
- Proveedores  
Indicador 1: Estrategia por Resultados  
1.- ¿Considera Ud. que la compra que sus ventas contribuyen al crecimiento de la 
empresa? 
a) Muy de acuerdo 
b) De acuerdo 
c) Ni de acuerdo y en desacuerdo 
d) En desacuerdo 
e) Muy en desacuerdo 
2.- ¿Usted tiene claro el establecimiento de metas y objetivos cuando ofrece su producto? 
a) Muy de acuerdo 
b) De acuerdo 
c) Ni de acuerdo y en desacuerdo 
d) En desacuerdo 
e) Muy en desacuerdo 
3.- ¿Los pedidos que le realizan sus clientes son atendidos y entregados a tiempo? 
a) Muy de acuerdo 
b) De acuerdo 
c) Ni de acuerdo y en desacuerdo 
d) En desacuerdo 
e) Muy en desacuerdo 
 Indicador 2: Estrategia de Diferenciación 
4.- ¿Ud. considera que ofrece productos variados y diferenciados? 
a) Muy de acuerdo 
b) De acuerdo 
c) Ni de acuerdo y en desacuerdo 





e) Muy en desacuerdo 
5.- ¿Usted utilizaría técnicas de diferenciación de producto para fidelizar a sus clientes? 
a) Muy de acuerdo 
b) De acuerdo 
c) Ni de acuerdo y en desacuerdo 
d) En desacuerdo 
e) Muy en desacuerdo 
6.- ¿Considera usted al proporcionarle una característica diferente a sus productos le 
resultaría beneficioso? 
a) Muy de acuerdo 
b) De acuerdo 
c) Ni de acuerdo y en desacuerdo 
d) En desacuerdo 
e) Muy en desacuerdo 
 
Indicador 3: Reconocimiento de la Marca 
 
7.- ¿Considera que los diseños de las prendas para dama están de acorde a la moda? 
a) Muy de acuerdo 
b) De acuerdo 
c) Ni de acuerdo y en desacuerdo 
d) En desacuerdo 
e) Muy en desacuerdo 
8.- ¿Cree usted que sus clientes se encuentran satisfechos con los productos que ofrece? 
a) Muy de acuerdo 
b) De acuerdo 
c) Ni de acuerdo y en desacuerdo 
d) En desacuerdo 






9.- ¿Usted cumple con los estándares de calidad de producto reduciendo costos? 
a) Muy de acuerdo 
b) De acuerdo 
c) Ni de acuerdo y en desacuerdo 
d) En desacuerdo 
e) Muy en desacuerdo 
 
Indicador 4: Marketing 
10.- ¿Considera Ud. que la estrategia de ventas por redes sociales o vía online le permite 
generar más clientes? 
a) Muy de acuerdo 
b) De acuerdo 
c) Ni de acuerdo y en desacuerdo 
d) En desacuerdo 
e) Muy en desacuerdo 
11.- ¿La empresa le ofrece un buen servicio de atención al cliente? 
a) Muy de acuerdo 
b) De acuerdo 
c) Ni de acuerdo y en desacuerdo 
d) En desacuerdo 
e) Muy en desacuerdo 
12.- ¿La implementación de estrategias de promociones u ofertas ayudan a captar más 
clientes? 
a) Muy de acuerdo 
b) De acuerdo 
c) Ni de acuerdo y en desacuerdo 
d) En desacuerdo 
e) Muy en desacuerdo 
 
